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ZAPISNIK USTANOVNEGA SESTANKA SEKCIJE ZA B2B MARKETING
DRUSTVO ZA MARKETING SLOVENIJE
15. april 2014 ob 17. uri

Nova sekcija za B2B marketing Drustva za marketing Slovenije

PRISOTNI: Aleksandra Brank, Barbara Cater, Matej Golob, Fedja Hvastija, Lea Lipoviek, Ines
Markovcic, Simon Megli¢, Natasa Mithans, Anja Molan, Saso Palci¢, Damjana Pangercic,
Marko Popovi¢, Janez Rajh, Miran Razoriek, Matej Ritonja, Viviana Zorz, Jaka Aiman, Nives
Nadoh, Barbara Novak, Petra Oseli ...

V okviru Drustva za marketing Slovenije od letosnjega aprila deluje nova sekcija za B2B
marketing, ki je nastala na pobudo ¢lanov drustva. Zdruiuje strokovnjake s podrocja
medorganizacijskega marketinga, ki Zelijo z delitvijo znanja in dobrih praks slovenski B2B
marketing popeljati na visjo raven. Sekcija bo z ustvarjeno bazo znanja, srecanji in dogodki
¢lanom nudila nasvete in pomoc za uspesnejse spopadanje s specificnimi marketinskimi

izzivi.

»Sekcija bo nastopila v pomoc podjetjem z znanjem, ki bi jim omogocil prestop na visji nivo v
marketingu,« je na uvodnem srecanju dejala Lea Lipovsek (Spica International).

»Vsebine sreCanj bodo raznolike in oblikovane glede na potrebe,« je poudaril Matej Ritonja
(Hella Saturnus) in dodal, da bo sekcija usmerjena v razvijanje smiselno dolocenih tematik iz
razliénih podrocij B2B marketinga.

Glede na raziskovalne smernice v B2B marketingu (vloga marketinga v inoviranju, vedenje
kupcev, metrika in oblikovanje vrednosti), ki jih je predstavila Barbara Cater z Ekonomske
fakultete in glede na interese ustanovnih ¢lanov sekcije so bili oblikovani GLAVNI CIUI
delovanja sekcije B2B marketinga Drustva za marketing Slovenije:

e predstavitev dobrih praks s podroc¢ja B2B marketinga,

e izmenjava izkuSenj med clani,

e pridobivanje koristnih informacij in znanj,

e mrezZenje in povezovanje,

e raziskovanje in informiranje o novostih na domacem in tujem marketinskem B2B

trgu,
e oblikovanje baze znanja - platforme za deljenje informacij in

e redna srecanja in druZzenje ¢lanov.

V sekciji bodo oblikovani konkretni predlogi za izobraZevanja na podrocju B2B marketinga, v
sklopu cesar bodo organizirani obiski podjetij, predstavitve na terenu, skupna resevanja
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problemov, delavnice in delovne skupine. Osrednje tematike, ki se bodo v okviru sekcije
razvijale, so:

e pridobivanje novih »leadov« (»lead generation, lead nurturing«),

o vedenje kupcev (skrb za B2B narocnike, ohranjanje odnosov, identifikacija in
poglobljeno spoznavanje potreb narocnikov na medorganizacijskem trgu, motivi
strank za nakup, komunikacija s strankami 1 na 1, razumevanje in poznavanje B2B
kupca, razumevanje odlocevalskega procesa v B2B),

o digitalni B2B marketing (B2B in druzbena omreZja, e-mail marketing, search
marketing),

e organizacija marketinga v B2B podjetju (predstavitev razlicnih primerov resitev
organizacije, sodelovanje ter sinhronizacija marketinga in prodaje),

o strateska vloga B2B marketinga v podjetju (prispevek marketinga k razvoju
podjetja, vpliv B2B marketinga na spremembo poslovanja, vloga marketinskih
strategij na medorganizacijskem trgu),

o tuji trgi (raziskave trznega potenciala na tujih trgih, GO-TO market strategije za tuje
trge),

e B2B content marketing (pripovedovanje zgodb, korporativne revije,...),

e druzbeni mediji (samo za gradnjo prepoznavnosti ali kot prodajni kanal?),

e znamcenje v B2B,

e event marketing v B2B (ustvarjanje dodane vrednosti za stranke),

e B2B komunikacijski kanali,

e avtomatizacija B2B marketinga,

e big data in analitika na podrocju B2B (CRM, funnel management, lead scoring,

konverzije, targeting, metrike, KPI porocanje).

Poleg naStetega bodo svoje mesto v sekciji nasle tudi vsebine, kot so: povecanje
prepoznavnosti, razvoj produktov, razvoj naro¢nikov, »business intelligence«, ROl in uporaba
kazalnikov, identifikacija kupca, pasti v B2B marketingu in menedZment uporabniske

izkusnje.

V nadaljevanju ustanovnega sre¢anja je Fedja Hvastija predstavil podjetje Nicelabel in
njihov nacin B2B komunikacije, ki je osredotocen na digitalni marketing. »B2B komunikacija
v Sloveniji ni tako razvita, kot bi lahko bila, ker veliko podjetnikov ne vidi prihodnosti v taksni
komunikaciji,« je opozoril Fedja Hvastja in poudaril pomen ustvarjanja vrednosti, pomen
raziskave trga pred komunikacijo in demonstracijo storitev pred konkretno ponudbo
nakupa. Valuta pri digitalnem komuniciranju s stranko je njen e-mail naslov — klju¢no pa je
vedeti, kdaj je najbolje kontaktirati potencialno stranko. »Probleme imamo s komunikacijo
med nasimi partnerji in strankami - ker nas stranke poznajo bolje, tudi njihove storitve
povezujejo z nami in ne z nasimi partnerji,« je z iztoCnico za debato zakljucil Fedja Hvastja.
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Natasa Mithans iz agencije Pristop je zatem na kratko predstavila raziskavo Mind Wide
Open. 350 direktorjev marketinga je prejelo anketni vprasalnik, v katerem so jih povprasali,
kakSno ocenjujejo da je trenutno stanje marketinga. Z odzivom na anketo so zadovoljni,
trenutno pa so v fazi analize rezultatov. »Bili smo preseneceni nad odgovori, ki smo jih dobili
pri vprasanju »Kaj je cili marketinga?« - vecina anketirancev je odgovorila »povecanje
prodaje,« je dejala Natasa Mithans in udeleZence sreanja povabila na podrobnejso
predstavitev, ki bo potekala med 27. in 28. majem na Slovenski marketinski konferenci v
Portorozu.

Naslednja je zbrane nagovorila Metka Hrovat iz najveljega evropskega podjetja
specializiranega za strategije blagovnih znamk — BrandTrust, kjer se ukvarjajo izklju¢no s
tem, da blagovno znamko naredijo upravljivo. Metka Hrovat: »Ko prodaja, oglasevanje in
marketing niso vec zadostni za podjetje, se je potrebno vrniti nazaj na blagovno znamko in jo
ponovno narediti upravljivo. Blagovne znamke so kupljeni spomini, vedno gre za izkusnjo
nekoga, ki nam jo preda naprej, vedno govorimo o vrednotah. Strategija blagovne znamke je
pomembna za uresnicitev dolgorocnih ciljev. Slog blagovne znamke se ne spreminja, dizajn
pa in spreminjati se mora tudi marketing.« Izpostavila je 6 klju¢nih merljivih kakovosti, ki jih
ustvarjajo znamke: izboljSava percepcije blagovne znamke, pripravljenost kupcev placati
premium cene, zvestobo kupcev, moc navzkrizne prodaje, nadaljnja priporocila kupcev in
identifikacijo zaposlenih z znamko.

Sledila je predstavitev B2B raziskave, ki jo je podjetje BrandTrust naredilo v Sloveniji in
Nemciji. V Sloveniji so za raziskavo izbrali 61 naklju¢nih intervjuvancev in med drugim
ugotovili, da je kar 1/3 poslovnih odloditev je sprejeta na podlagi notranjega obcutka, 2/3 pa
na podlagi trznih dejstev. »Blagovne znamke so v B2B pomembne, ker preprecijo prepad med
tistim, kar podjetje ponuja in med varnostjo kupca. Bistven pomen blagovne znamke je
»Zelim si te« in ne »poznam te« - pomembna je strategija in ne zavedanje,« je zakljucila
Metka Hrovat.

Udelezenci ustanovnega srecanja B2B sekcije DMS (ki se bodo povezali tudi preko
druzbenega omreZja LinkedIn) so na srecanju postavili trdne temelje razvoja B2B marketinga
v Sloveniji. S prispevki in primeri dobrih praks bodo ¢lani sekcije ustvarili mrezo izkusenj in
informacij, s katero bo strokovnjakom na medorganizacijskem trgu omogocila izkoristiti
potenciale nudila oporo pri marketinskem odlocanju.

Ljubljana, 20. april 2014



